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Argumentkwaliteit en mentale modellen
Hans Hoeken
1 Introductie1
Een organisatie is voor haar voortbestaan afhankelijk van klanten die haar producten 
afnemen, goed gekwalificeerd personeel dat bij haar wil werken, aandeelhouders die 
in haar investeren, maatschappelijke organisaties zoals de Consumentenbond en 
Greenpeace die de organisatie steunen - of in elk geval niet dwarsbomen - en een 
overheid die middels wetgeving en handhaving de werkzaamheden van de organisatie 
kan bemoeilijken of faciliteren. Communicatie speelt een belangrijke rol in het 
aantrekken van klanten, werknemers en aandeelhouders en in het onderhouden van 
goede relaties met belangrijke maatschappelijke actoren. Deze communicatie is een 
vorm van persuasieve communicatie: de organisatie probeert gericht de attitudes en het 
gedrag van de verschillende doelgroepen te beïnvloeden. Gegeven het belang van 
persuasieve communicatie voor het goed functioneren van een organisatie, is het niet 
verwonderlijk dat er binnen het bedrijfscommunicatie-onderzoek veel aandacht is voor 
de factoren die de effectiviteit van persuasieve communicatie beïnvloeden.
2 De rol van argumentatie in het overtuigingsproces
Voor het verkrijgen van inzicht in de factoren die het overtuigingsproces kunnen 
beïnvloeden, is het noodzakelijk om inzicht te hebben in hoe dat proces verloopt. 
Volgens het invloedrijke model voor het overtuigingsproces van Petty en Cacioppo 
(1986), het Elaboration Likelihood Model (ELM), kan het accepteren van een standpunt 
het gevoig zijn van twee verschillende processen. Enerzijds kan acceptatie het resultaat 
zijn van een zorgvuldige afweging van voor het standpunt aangedragen argumenten. 
In dat geval spreken Petty en Cacioppo van overtuigen via de centrale route. Anderzijds 
kan acceptatie het gevolg zijn van minder inhoudelijke boodschapkenmerken zoals het 
aantal aangevoerde argumenten (ongeacht de kwaliteit ervan), de kwaliteit van het 
drukwerk of de aantrekkelijkheid van de bron. Dergelijke (niet-inhoudelijke) kenmerken 
worden in het model ‘perifere cues’ genoemd; als deze perifere cues de uitkomst van 
het overtuigingsproces bepalen, is volgens Petty en Cacioppo de perifere route 
bewandeld.
Welke route een lezer bewandelt, hangt af van twee factoren: de mate waarin 
de lezer in staat is om de argumenten zorgvuldig af te wegen, én de mate waarin hij of 
zij gemotiveerd is om dat te doen. Als aan de voorwaarden van capaciteit én motivatie
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is voldaan, dan zullen lezers hun oordeel over de acceptabiliteit van het standpunt 
baseren op de kwaliteit van de aangevoerde argumenten; is ook maar aan één van 
deze voorwaarden niet voldaan, dan zullen lezers hun oordeel niet baseren op de 
kwaliteit van de aangevoerde argumenten maar op andere boodschapkenmerken.
Boodschapkenmerken kunnen het overtuigingsproces dus op twee manieren 
beïnvloeden: als argument of als perifere cue. Het empirisch onderzoek naar de wijze 
waarop boodschapkenmerken het overtuigingsproces beïnvloeden, heeft zich vooral 
gericht op niet-inhoudelijke boodschapkenmerken (zie voor een overzicht: Hoeken, 
1998). Zo is het aantal experimenten dat zich heeft gericht op eenzelfde tekstkenmerk 
inmiddels zo groot dat er statistische meta-analyses zijn uitgevoerd naar de invloed van 
retorische vragen (Gayle, Preiss & Allen, 1998), taal-intensiteit (Hamilton & Hunter, 
1998), krachtig taalgebruik (Burrell & Koper, 1998) en het expliciteren van conclusies 
(Cruz, 1998). Dergelijke boodschapkenmerken hebben echter niets met argument- 
kwaliteit te maken; ze beïnvloeden het overtuigingsproces als perifere cue.
De geringe aandacht voor de invloed van argumenten op het overtuigingsproces 
is opvallend. Al in 1981 kenschetsten Fishbein en Ajzen (1981, p. 359) dit gebrek aan 
aandacht voor de rol van argumenten als "probably the most serious problem in 
communication and persuasion research". Ook Petty en Cacioppo (1986, pp. 31-33) 
beschouwen argumentkwaliteit als een belangrijke factor in het overtuigingsproces 
maar "have postponed the question of what specific qualities make arguments 
persuasive". Bijna twintig jaar later is deze vraag nog steeds niet beantwoord ondanks 
verschillende oproepen om er aandacht aan te besteden (bijv. McGuire, 2000; O'Keefe, 
2002; Reynolds & Reynolds, 2002). Toch zijn er op verschillende gebieden wel enige 
inzichten verkregen in factoren die argumentkwaliteit beïnvloeden.
3 Pragmatische argumentatie: wenselijkheid en waarschijnlijkheid als deter­
minanten van argumentkwaliteit
Veel persuasieve communicatie is gericht op de vorming van een positief oordeel over 
een bepaalde actie (bijv. minder drinken), een maatregel (bijv. rekening rijden) of een 
product (bijv. de nieuwe Toyota Avensis). Ter rechtvaardiging van dat positieve oordeel 
wordt veelal pragmatische argumentatie gebruikt. In pragmatische argumentatie wordt 
de wenselijkheid van een bepaalde handeling beargumenteerd door te wijzen op de 
wenselijkheid van de gevolgen van het uitvoeren van die handeling (zie bijv. van 
Eemeren, Grootendorst, Snoeck Henkemans et al., 1997, p. 137; Schellens & 
Verhoeven, 1994, p. 109). Zo kan de wenselijkheid van matig alcoholgebruik worden 
ondersteund door te wijzen op de gunstige gevolgen van deze handeling voor de 
gezondheid. Deze vorm van argumentatie komt veelvuldig voor in het empirisch 
onderzoek naar het overtuigingsproces (zie bijv. Petty & Cacioppo, 1986, pp. 54-59).
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Maar ook in de alledaagse praktijk van argumentatie in reclame (Schellens & 
Verhoeven, 1994, p. 231), voorlichting (Schellens & de Jong, 2004) en beleid 
(Schellens & Lagerwerf, 2003) is deze vorm van argumentatie frequent aanwezig.
In de argumentatietheorie zijn criteria voor het bepalen van de kwaliteit van 
argumenten ontwikkeld. In het geval pragmatische argumentatie zeggen van Eemeren 
et al. (1997, p. 137): "pragmatische argumentatie kan alleen succesvol zijn als de 
causale relatie die tussen de twee elementen gelegd wordt (i.c., de handeling én het 
gevolg van die handeling HH) evident is en als de positieve waarde van de gevolgen 
voor zichzelf spreekt". Ook in andere argumentatietheoretische studies worden als 
criteria genoemd de waarschijnlijkheid dat het gevolg daadwerkelijk zal optreden als 
gevolg van de handeling, én de wenselijkheid van dat gevolg (zie bijv. Feteris, 2002; 
Schellens & Verhoeven, 1994). Deze twee componenten spelen bij andere benade­
ringen van argumentkwaliteit eveneens een essentiële rol (Areni & Lutz, 1988; Hoeken, 
1997).
Voor een sterk pragmatisch argument is het dus noodzakelijk dat de lezers 
accepteren dat het aangedragen gevolg als waarschijnlijk én wenselijk wordt gezien. 
Mochten lezers twijfelen aan één of beide aspecten van het gevolg, dan verliest het 
argument aan overtuigingskracht. De twijfel aan één of beide aspecten kan worden 
weggenomen door evidentie ter ondersteuning van het standpunt over de waarschijn­
lijkheid of de wenselijkheid van het gevolg. Uit analyses van bestaande persuasieve 
documenten blijkt dat er vaker evidentie ter ondersteuning van een waarschijnlijkheids- 
standpunt wordt aangevoerd dan ter ondersteuning van een wenselijkheidsstandpunt 
(Hornikx, 2003; Schellens & de Jong, 2004). Dit is op zich niet vreemd. Het is voor 
mensen veel gemakkelijker om vast te stellen dat een betere gezondheid wenselijk is, 
dan om vast te stellen dat die inderdaad het gevolg zal zijn van een gevarieerd dieet. 
Voor dit laatste is het aandragen van extra evidentie dan ook eerder noodzakelijk. In 
de volgende paragraaf wordt ingegaan op het onderzoek naar de wijze waarop 
evidentie de acceptatie van een waarschijnlijkheidsstandpunt kan beïnvloeden.
4 De rol van evidentie bij de acceptatie van waarschijnlijkheidsstandpunten
Uit de definitie van pragmatische argumentatie van van Eemeren et al. (1997) komt 
naar voren dat het waarschijnlijkheidsstandpunt een causale relatie betreft. De kwaliteit 
van het argument hangt immers af van de mate waarin het waarschijnlijk wordt 
gevonden dat de consequentie inderdaad zal optreden als gevolg van de aanbevolen 
handeling. In het geval van een betoog over de wenselijkheid van een gevarieerd dieet 
is het bijvoorbeeld belangrijk dat de lezers ervan overtuigd raken dat "een betere 
gezondheid" het gevolg is van "het volgen van een gevarieerd dieet". Dergelijke 
standpunten kunnen op verschillende manieren worden ondersteund.
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In eerdere publicaties heb ik drie mogelijke vormen van ondersteuning 
onderscheiden, namelijk anekdotische, statistische en causale evidentie (Hoeken, 
2001; Hoeken & Hustinx, 2003). In navolging van Rieke en Sillars (1984, p. 92) versta 
ik onder anekdotische evidentie het aanvoeren van een specifiek geval of voorbeeld. 
Statistische evidentie wordt gevormd door de getalsmatige samenvatting van een aantal 
specifieke gevallen (Rieke & Sillars, 1984, p. 94). Causale evidentie houdt in dat het 
optreden van het gevolg wordt verklaard (of voorspeld) op basis van een oorzaak- 
gevolg relatie (Rieke & Sillars, 1984, pp. 74-75).
Kuhn (1991) onderscheidt echte evidentie van pseudo-evidentie. Echte evidentie 
is volgens haar informatie die (1) betrekking heeft op de veronderstelde causale relatie, 
en (2) niet samenvalt met de beschrijving van de causale relatie. Volgens deze definitie 
zijn anekdotische en statistische evidentie voorbeelden van echte evidentie: deze 
evidentievormen bevatten immers informatie over de co-variatie tussen handeling en 
gevolg. Zo kan het standpunt dat een gevarieerd dieet leidt tot een betere gezondheid 
worden ondersteund door het voorbeeld van iemand wiens gezondheidsklachten zijn 
afgenomen na het overschakelen op een gevarieerd dieet, of door cijfermateriaal 
waaruit blijkt dat het aantal gezondheidsklachten lager ligt bij een groep mensen die 
gevarieerd eet, dan bij een groep mensen die een meer eenzijdig dieet volgt.
Kuhn (1991, p. 65) karakteriseert pseudo-evidentie als een scenario of script 
waarin wordt beschreven hoe de causale relatie kan optreden. In de meest minimale 
vorm vormt pseudo-evidentie een illustratie van de causale relatie; op hun best 
verhogen de uitweidingen de plausibiliteit van de relatie. Zo fungeert informatie over de 
gevolgen van een gevarieerd dieet voor het hart en het spijsverteringskanaal als 
pseudo-evidentie voor de causale relatie tussen een gevarieerd dieet en een betere 
gezondheid. Het belangrijkste verschil tussen echte en pseudo-evidentie is dat echte 
evidentie onafhankelijk is van de causale relatie, terwijl pseudo-evidentie onlosmakelijk 
verbonden is met de causale relatie die ondersteund wordt. Causale evidentie is 
volgens deze opvatting een vorm van pseudo-evidentie.
Zoals Kuhn (1991, p. 45) zelf opmerkt, moet het onderscheid tussen ‘echte 
evidentie’ en ‘pseudo-evidentie’ niet worden verward met overtuigende en minder 
overtuigende evidentie. Echte evidentie is zeker niet altijd overtuigender dan pseudo- 
evidentie. Hoeken en Hustinx (2003) onderzochten (onder andere) de relatieve 
overtuigingskracht van anekdotische evidentie, statistische evidentie en causale 
evidentie ter ondersteuning van een standpunt over een causale relatie. Een voorbeeld 
uit hun materiaal luidt "Ontspanningsruimtes in kantoren leiden tot een sterke daling 
van het ziekteverzuim". De anekdotische evidentie bestond uit de ervaring van een 
enkele medewerker wiens ziekteverzuim daalde nadat hij gebruik ging maken van de 
ontspanningsruimte in zijn kantoor, de statistische evidentie uit een vergelijking van het 
ziekteverzuim bij bedrijven die wel of geen ontspanningsruimte hadden. Beide 
evidentievormen vallen onder de categorie echte evidentie. De causale evidentie valt
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onder de categorie pseudo-evidentie; daarin werd namelijk een verklaring gegeven 
waarom de invoering van ontspanningsruimtes tot een lager ziekteverzuim zou leiden 
(namelijk doordat de aan werkdruk gerelateerde stress lager zou worden). Uit het 
onderzoek van Hoeken en Hustinx (2003) bleek dat de echte, anekdotische evidentie 
minder overtuigend was dan de echte, statistische evidentie én minder overtuigend dan 
de causale, pseudo-evidentie. De statistische en de causale evidentie waren even 
overtuigend.
Pseudo-evidentie kan dus even overtuigend zijn als echte evidentie (in 
vergelijking met statistische evidentie) of zelfs overtuigender (in vergelijking met 
anekdotische evidentie). Daarenboven blijken mensen een sterke voorkeur te hebben 
voor pseudo-evidentie. Kuhn (1991) interviewde 160 mensen (80 mannen, 80 vrouwen) 
uit vier verschillende leeftijdsgroepen en van twee verschillende opleidingsniveaus. 
Deze respondenten werd bijvoorbeeld de vraag voorgelegd "wat zijn de oorzaken van 
werkeloosheid?" Nadat de respondenten één of meer oorzaken hadden voorgesteld, 
werd hun gevraagd welke evidentie ze daarvoor konden aandragen, of welk soort 
evidentie ze overtuigend zouden vinden. Uit de resultaten blijkt dat alle respondenten 
pseudo-evidentie aandragen voor de door hun ingenomen standpunten over de 
oorzaken van een bepaald maatschappelijk verschijnsel, terwijl minder dan de helft van 
de respondenten deze pseudo-evidentie aanvult met echte evidentie.
Ahn, Kalish, Medin en Gelman (1995) rapporteren vier experimenten waaruit 
eveneens blijkt dat proefpersonen de voorkeur geven aan informatie over het 
mechanisme dat de verklaring vormt voor het optreden van de causale relatie, boven 
informatie over de mate waarin de veronderstelde oorzaak en het gevolg co-variëren. 
Tversky en Kahneman (1982), ten slotte, vinden ook dat proefpersonen geneigd zijn 
om meer gewicht te geven aan informatie over onderliggende causale mechanismen 
dan aan informatie over de co-variatie tussen oorzaak en gevolg. Pseudo-evidentie in 
de vorm van een model waarin het optreden van de oorzaak-gevolg relatie wordt 
verklaard, blijkt dus een behoorlijk gewicht in de schaal te leggen.
5 Pseudo-evidentie en mentale modellen
Bij het bepalen van de subjectieve waarschijnlijkheid dat een bepaalde maatregel een 
bepaald gevolg zal hebben, blijken mensen een sterke voorkeur te hebben voor 
informatie over de wijze waarop de maatregel leidt tot dat gevolg. Met andere woorden: 
mensen vinden het gevolg waarschijnlijker naarmate ze er beter in slagen om een 
mentaal model te construeren voor het mechanisme dat aan de oorzaak-gevolgrelatie 
ten grondslag ligt.
De relatie tussen mentale modellen en redeneerprocessen is niet nieuw. Met 
name Johnson-Laird (1983) heeft gewezen op mentale modellen als een mogelijke
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verklaring voor het menselijk gedrag op dit terrein. Er is echter een belangrijk verschil 
tussen de syllogistische redeneerprocessen die Johnson-Laird wil verklaren, en het 
gedrag waar het hier om draait. Johnson-Laird is geïnteresseerd in de rol die mentale 
modellen kunnen spelen bij redeneringen van het type: "Alle bijenhouders zijn artiesten. 
Alle chemici zijn bijenhouders. Dus: Alle chemici zijn artiesten." Bij de beoordeling van 
pragmatische argumentatie moeten beoordelaars echter een intuïtief oordeel over de 
waarschijnlijkheid van een gevolg ontwikkelen, bijvoorbeeld: hoe waarschijnlijk acht ik 
het dat een chemie-opleiding de artistieke talenten van haar studenten stimuleert?
Hoe zou de relatie tussen mentale modellen en pragmatische argumentatie er 
in dergelijke gevallen uit kunnen zien? Voorbeeld (1) bevat een kort fragment met 
daarin een pragmatisch argument.
(1) Het komend weekend wordt de topper Feyenoord - Ajax gespeeld. Gezien 
de achterstand op koploper PSV kan Ajax zich geen nieuw verlies 
permitteren. Daarom kan Ajax Wesley Sneijder beter op de bank laten.
Uit dit fragment kan het volgende standpunt worden gedestilleerd: Het opstellen van 
Wesley Sneijder leidt ertoe dat Ajax van Feyenoord verliest. Of dit argument voor de 
Ajax-trainer sterk genoeg is om Sneijder niet op te stellen, hangt van twee factoren af: 
Hoe onwenselijk vindt hij het om van Feyenoord te verliezen én hoe waarschijnlijk vindt 
hij het dat Ajax verliest als hij Sneijder zou opstellen. Over de onwenselijkheid van een 
nederlaag zal de trainer niet lang hoeven na te denken; over de waarschijnlijkheid van 
een nederlaag als gevolg van het opstellen van deze speler wellicht des te meer.
Om de aanvaardbaarheid van dat waarschijnlijkheidsstandpunt te onderbouwen 
kunnen verschillende vormen van wat Kuhn (1991) ‘echte’ evidentie worden aan­
gedragen: een vergelijkbaar geval waarin het opstellen van de speler gepaard ging met 
een nederlaag of een cijfermatige samenvatting waarin de resultaten van de wedstrij­
den waarin deze speler wel werd opgesteld, worden vergeleken met die van wedstrijden 
waarin de speler niet werd opgesteld. Uit het in de vorige paragraaf besproken 
onderzoek blijkt echter dat mensen de voorkeur geven aan pseudo-evidentie: informatie 
waarin wordt uitgelegd waarom het opstellen van deze speler de kansen op een neder­
laag verhoogt. De tekst in (2) geeft aan hoe het fragment er dan uit zou kunnen zien.
(2) Het komend weekend wordt de topper Feyenoord - Ajax gespeeld. Gezien 
de achterstand op koploper PSV kan Ajax zich geen nieuw verlies 
permitteren. Daarom kan Ajax Wesley Sneijder beter op de bank laten. De 
defensieve kwaliteiten van Sneijder zijn onvoldoende ontwikkeld, 
waardoor de kans groot is dat Feyenoord het middenveld beheerst. 
Bovendien biedt zijn huidige vorm onvoldoende garanties dat hij erin 
slaagt om de spitsen van Ajax goed te bedienen.
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Deze tekst zou aanleiding kunnen geven tot het mentaal model uit Figuur 1.
Figuur 1 Mentaal model ter ondersteuning van het standpunt in (2)
Mensen blijken een voorkeur te hebben voor informatie die hen in staat stelt om een 
mentaal model te ontwikkelen dat ten grondslag kan liggen aan de causale relatie. Maar 
wat zijn dan de kenmerken van een dergelijk mentaal model die bepalen of mensen de 
causale relatie waarschijnlijk achten? Een drietal kandidaten ligt daarbij voor de hand.
•  Het aantal verklarende mechanismen dat de veronderstelde causale relatie 
ondersteunt
In het bovenstaande voorbeeld worden twee mechanismen aangevoerd ter 
ondersteuning van de claim dat Ajax verliest als het Sneijder opstelt. Wordt die 
claim minder aannemelijk als één van deze mechanismen wordt weggelaten? 
Neemt de acceptatie van de claim toe als er een derde mechanisme aan wordt 
toegevoegd?
•  Het aantal verklarende mechanismen dat de veronderstelde causale relatie 
ontkracht
Naast mechanismen die de veronderstelde causale relatie ondersteunen, kan 
een mentaal model ook mechanismen bevatten die deze relatie juist 
ontkrachten. Zo kan in het bovenstaande voorbeeld het mentaal model ook een 
mechanisme bevatten dat luidt: ook een uit vorm zijnde Wesley Sneijder kan nog 
steeds een vrije trap omzetten in een doelpunt. Een dergelijk mechanisme 
verlaagt de waarschijnlijkheid dat Ajax verliest als gevolg van het opstellen van 
Sneijder juist weer.
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•  De plausibiliteit van de verklarende mechanismen
De (ondersteunende en ontkrachtende) mechanismen kunnen verschillen wat 
betreft hun relatieve gewicht ten opzichte van elkaar waar het de waarschijnlijk- 
heidsinschatting betreft. Dat relatieve gewicht zal onder andere afhangen van de 
mate waarin men het mechanisme zélf als meer of minder plausibel beschouwd. 
Mensen kunnen het meer of minder waarschijnlijk vinden dat Sneijder in zijn 
huidige vorm de spitsen niet kan bereiken. De mate waarin ze het mechanisme 
als waarschijnlijker beschouwen (en de aard van het mechanisme: 
ondersteunend of ontkrachtend) heeft waarschijnlijk gevolgen voor het relatieve 
gewicht dat een mechanisme in de schaal legt bij de waarschijnlijkheids- 
inschatting van de causale claim.
Het is een interessante vraag of deze drie kenmerken van het onderliggende mentale 
model de uiteindelijke waarschijnlijkheidsinschatting van de causale relatie bepalen.
Om deze vraag te beantwoorden is een experiment nodig waarin een claim over 
een causale relatie wordt ondersteund met informatie over de onderliggende 
mechanismen. Deze informatie wordt dan systematisch gemanipuleerd op (1) het 
aantal ondersteunende mechanismen, (2) het aantal ontkrachtende mechanismen en
(3) de plausibiliteit van ieder van de mechanismen. De afhankelijke variabelen worden 
gevormd door (1) de acceptatie van de causale claim (door bijvoorbeeld op een 
zevenpuntsschaal een inschatting te laten geven van hoe waarschijnlijk men het acht 
dat het voorspelde gevolg inderdaad zal optreden als gevolg van de veronderstelde 
oorzaak) en (2) de representatie van het mentale model (welke mechanismen zijn 
gerepresenteerd, hoe plausibel vindt men deze mechanismen).
De plausibiliteit van de mechanismen wordt op verschillende manieren gemeten. 
Het gebeurt op dezelfde wijze als bij de acceptatie van de claim, namelijk door ze off- 
line op plausibiliteit te laten beoordelen op een zevenpuntsschaal. De scores op deze 
schaal worden gecorreleerd met een tweetal on-line maten. Eén van deze on-line 
maten wordt gevormd door de volgorde waarin, en de snelheid waarmee mechanismen 
worden genoemd als de proefpersonen wordt gevraagd om een verklaring te geven 
voor de voorspelling dat het opstellen van Sneijder ertoe zal leiden dat Feyenoord wint. 
Daarnaast is het interessant om te onderzoeken of meer plausibele mechanismen ook 
als een betere prime voor de causale relatie fungeren. Meer concreet: wordt de zin met 
de causale relatie sneller gelezen als die wordt voorafgegaan door een zin waarin een 
meer plausibel mechanisme wordt beschreven, dan als die wordt voorafgegaan door 
een zin waarin een minder plausibel mechanisme wordt beschreven? De vergelijking 
vindt plaats tussen proefpersonen die van elkaar verschillen waar het hun inschatting 
van de plausibiliteit van het mechanisme betreft: alleen dan kan dezelfde zin als prime 
dienen voor de causale relatie in de claim. Deze methodische triangulatie zorgt voor 
een beter beeld hoe ‘waarschijnlijkheid’ is opgeslagen in de mentale representatie.
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6 Lezerskenmerken: voorkennis en betrokkenheid
Het hierboven voorgestelde onderzoek gaat ervanuit dat de constructie van de mentale 
modellen volledig wordt gestuurd door de informatie in de tekst. In het onderstaande 
wil ik op twee lezerskenmerken ingaan die van groot belang kunnen zijn bij de wijze 
waarop lezers omgaan met argumentatie in de vorm van pseudo-evidentie, namelijk 
voorkennis en betrokkenheid. Ik hoop aan te tonen dat deze factoren enerzijds het 
beeld compliceren maar anderzijds een beter inzicht kunnen bieden in hoe 
pseudo-evidentie, mentale modellen en overtuigingskracht samenhangen.
6.1 Voorkennis en de vorming van mentale modellen
De invloed van voorkennis op de wijze waarop mensen argumenten verwerken, is het 
onderwerp van verschillende empirische onderzoeken geweest. Met name Wood en 
haar collega’s hebben zich met deze kwestie bezig gehouden (Biek, Wood & Chaiken, 
1996; Wood, 1982; Wood & Kallgren, 1988; Wood, Kallgren & Mueller-Preisler, 1985). 
Uit hun onderzoeken komt naar voren dat mensen met veel voorkennis beter in staat 
zijn om zwakke van sterke argumenten te onderscheiden. Bovendien blijken ze minder 
geneigd om hun eerder ingenomen standpunt te wijzigen na evaluatie van de 
argumenten dan mensen met weinig voorkennis. In verschillende onderzoeken maken 
de onderzoekers gebruik van wat Kuhn (1991) pseudo-evidentie zou noemen.
Wood en haar collega’s operationaliseerden het onderscheid tussen veel en 
weinig voorkennis door te kijken naar het gemak waarmee proefpersonen zich 
informatie over het betreffende onderwerp konden herinneren. Voor onderzoek naar 
mentale modellen is er een interessantere manier om het verschil tussen veel en weinig 
voorkennis te operationaliseren. Simons (1993) onderzocht hoe verschillen in 
voorkennis over economische onderwerpen in het geheugen gerepresenteerd zijn. 
Daarbij keek hij naar de relatie tussen economische concepten die zowel bij mensen 
met veel als bij met mensen met weinig voorkennis bekend zijn. Het ging dus 
nadrukkelijk niet om technische economische concepten die enkel economen kennen, 
maar om relatief bekende concepten als productie, betalingsbalans en export. Het 
verschil tussen de experts (veel voorkennis: doctoraal economiestudenten) en de leken 
(weinig voorkennis: studenten van strikt niet-economische opleidingen) had vooral 
betrekking op de hoeveelheid causale relaties tussen de verschillende concepten 
(Simons, 1993, pp. 68-69). Waar in het geheugen van de experts bijvoorbeeld wel de 
causale relatie tussen export en de betalingsbalans was gerepresenteerd, ontbrak die 
representatie in het geheugen van de leken.
Het verschil in het aantal gerepresenteerde causale relaties tussen mensen mét 
en zonder voorkennis is van belang voor de constructie van mentale modellen. Waar
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lezers zonder voorkennis voorde constructie van het mentaal model afhankelijk zijn van 
de informatie in de tekst, kunnen lezers mét voorkennis deze informatie toetsen, 
aanvullen en eventueel corrigeren op basis van de in hun geheugen opgeslagen 
causale relaties. Systematische manipulatie van het aantal ondersteunende en 
ontkrachtende relaties moet bij deze groep tot minder uiteenlopende mentale modellen 
en waarschijnlijkheidsinschattingen leiden dan bij de proefpersonen zonder de 
relevante voorkennis. Om een beeld te krijgen van het basis mentaal model van de 
experts, wordt aan een aparte controlegroep gevraagd hoe waarschijnlijk zij het achten 
dat het opstellen van Wesley Sneijder ertoe zal leiden dat Ajax volgende week van 
Feyenoord verliest én welke redenen ze daarvoor hebben. Een onderzoek dat langs 
deze lijnen wordt opgezet, biedt niet alleen de mogelijkheid om de eerdere resultaten 
van Wood en haar collega's te repliceren maar levert tegelijkertijd een duidelijker beeld 
van de verklaring voor het stabiliserend effect van voorkennis.
6.2 Wensdenken en de vorming van mentale modellen
In verschillende bronnen wordt beweerd dat we gevolgen waarschijnlijker achten als ze 
wenselijk zijn, en minder waarschijnlijk als ze onwenselijk zijn. Zo geeft Ambrose Bierce 
in zijn Devil's dictionary de volgende definitie van de toekomst: "That period of time in 
which our affairs prosper, our friends are true, and our happiness is assured". Ook 
Aristoteles stelt in zijn Retorica dat "wie verlangend naar iets uitziet ( )  denkt dat het 
aantrekkelijk toekomstperspectief verwezenlijkt zal worden en geslaagd zal zijn" 
(Aristoteles: 1378 a4 a6). Deze vorm van waarschijnlijkheidsbedrog staat ook bekend 
als wishful thinking of wensdenken.
De claims van Bierce en Aristoteles worden ondersteund door een aantal 
(oudere) empirische onderzoeken. Zo onderzocht Marks (1951) hoe waarschijnlijk haar 
proefpersonen (kinderen) het vonden dat ze uit een stapel speelkaarten een kaart met 
een plaatje (boer, dame, heer of aas) zouden trekken. In de ene conditie leverde het 
trekken van een dergelijke kaart hun een punt op, in de andere conditie een strafpunt. 
Als het trekken van een plaatjeskaart een strafpunt op zou leveren, achtten de 
proefpersonen het minder waarschijnlijk dat ze een dergelijke kaart zouden trekken 
terwijl ze het juist waarschijnlijker vonden als het hun een winstpunt zou opleveren. 
Irwin (1953) repliceerde het onderzoek maar nu met volwassen proefpersonen. Ook hij 
vond het patroon dat de wenselijkheid van de uitkomst de ingeschatte waarschijnlijkheid 
ervan beïnvloedde.
Op basis van dergelijke onderzoeken kun je voorspellen dat een Feyenoord- 
aanhanger het waarschijnlijker acht dat Feyenoord van Ajax wint dan een Ajax- 
supporter. Dit roept de vraag op waar dat effect van wenselijkheid zijn uitwerking heeft. 
Hebben Ajax-aanhangers eenzelfde mentaal model als de Feyenoord-supporters en
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wordt enkel de waarschijnlijkheid van de claim aangepast? Of verschillen hun onder­
liggende mentale modellen? En op welke punten verschillen die modellen dan: Op de 
verhouding tussen het aantal ondersteunende of ontkrachtende relaties, op de 
plausibiliteit van de verschillende relaties of op een combinatie van beide?
De gemiddelde Ajax- en Feyenoordsupporters hebben niet alleen een idee over 
de wenselijkheid van een bepaalde uitslag, ze beschikken tevens over veel voorkennis. 
In de vorige paragraaf heb ik betoogd dat deze voorkennis hen waarschijnlijk minder 
gevoelig maakt voor manipulaties in informatie ter ondersteuning van de causale relatie. 
Door nu de namen van bekende clubs en spelers te vervangen door onbekende namen 
én door de vergoeding van de proefpersoon afhankelijk te maken van de club die wint, 
is het mogelijk om te onderzoeken wat de gevolgen zijn van de wenselijkheid van een 
gevolg voor de wijze waarop de informatie wordt gebruikt om een mentaal model te 
construeren.
7 Conclusie
In het voorafgaande heb ik de contouren geschetst van een onderzoeksproject dat in 
mijn ogen de typische kenmerken van de "Noordman-school" bezit. In de eerste plaats 
komt dat door de focus. Die is gericht op de interactie tussen tekstkenmerken enerzijds 
en lezerskenmerken anderzijds. Het onderzoek richt zich immers op de vraag hoe 
verschillen in informatie in een tekst in interactie met de voorkennis en betrokkenheid 
van de lezers tot verschillende mentale modellen en waarschijnlijkheidsinschattingen 
leiden.
In de tweede plaats is het onderzoek empirisch en kwantitatief van aard. Ook dat 
is een kenmerk van de Noordman-school. Het experiment en de corpus-analyse vor­
men de meest gebruikte onderzoeksmethoden van deze school. In het hier beschreven 
onderzoek zou het experiment de belangrijkste onderzoeksmethode vormen.
In de derde plaats heeft het onderzoek een duidelijke theoretische relevantie. Zo 
zijn de resultaten relevant voor cognitief-psychologische theorievorming over 
redeneerprocessen en het nemen van beslissingen in onzekere situaties. De 
onderzoeksresultaten lenen zich voor het modelleren van de relatie tussen de 
kenmerken van het mentaal model enerzijds en de waarschijnlijkheidsinschatting 
anderzijds. Daarmee wordt tevens een bijdrage geleverd aan de theorievorming over 
het concept argumentkwaliteit.
In de vierde plaats, ten slotte, lenen de onderzoeksresultaten zich voor 
praktische toepassingen. Ze verschaffen immers inzicht in de wijze waarop informatie 
in een document lezers kan overtuigen van de waarschijnlijkheid dat het volgen van een 
gevarieerd dieet hun gezondheidstoestand verbetert of de aanschaf van een product 
hun leven veraangenaamt.
65
Kwantitatief onderzoek naar de interactie tussen tekst- en lezerskenmerken 
vanuit een sterke theoretische inbedding en met duidelijke praktische toepassingen is 
een aantrekkelijke invulling gebleken voor de succesvolle Communicatie- en 
Informatiewetenschappenopleidingen die aan diverse Letterenfaculteiten in Nederland 
zijn opgericht. Ik acht het dan ook waarschijnlijk én wenselijk dat het gedachtengoed 
van Leo Noordman, ook nu hij de pensioengerechtigde leeftijd heeft bereikt, nog lang 
in het Nederlands onderzoek op dit terrein zal doorwerken.
Noot
1 Ik ben Carel Jansen en Peter Jan Schellens zeer dankbaar voor het commentaar dat 
ze hebben geleverd op een eerdere versie van dit artikel. Eventuele fouten blijven echter 
de mijne.
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